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ANALISIS KUALITAS PRODUK, HARGA, DAN PROMOSI TERHADAP 
LOYALITAS KONSUMEN KAMPOENG BATIK LAWEYAN DENGAN 




Tujuan penelitian ini untuk menganalisis pengaruh kualitas produk, promosi dan 
harga terhadap loyalitas pelanggan melalui kepuasan konsumen di Kampoeng Batik 
Laweyan. Metode penelitian ini termasuk jenis penelitian kuantitatif yaitu penelitian 
ilmiah yang menggunakan data-data berupa angka sebagai alat dalam menganalisis 
keterangan mengenai apa yang ingin diketahui. Data pokok dari sampel suatu 
populasi dalam penelitian ini dikumpulkan dengan menggunakan instrumen 
kuesioner yang mencakup tentang Kualitas Produk, Promosi, Harga terhadap 
Loyalitas Konsumen dan Kepuasan Pelanggan sebagai variabel intervening. 
Pengumpulan data primer menggunakan metode survei. Hasil penelitian  adalah 
Kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen Kampoeng 
Batik Laweyan Solo. Promosi berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen 
Kampoeng Batik Laweyan Solo. Harga berpengaruh signifikan terhadap kepuasan 
konsumen Kampoeng Batik Laweyan Solo. Kualitas produk berpengaruh signifikan 
terhadap loyalitas konsumen Kampoeng Batik Laweyan Solo. Promosi berpengaruh 
signifikan terhadap loyalitas konsumen Kampoeng Batik Laweyan Solo. Harga 
berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen Kampoeng Batik Laweyan Solo. 
Kualitas produk, promosi dan harga berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 
pelanggan dengan kepuasan konsumen Kampoeng Batik Laweyan Solo sebagai 
variabel intervening 




The purpose of this study is to analyze the effect of product quality, promotion and 
price on customer loyalty through customer satisfaction at Kampoeng Batik 
Laweyan. This research method includes the type of quantitative research that is 
scientific research that uses data in the form of numbers as a tool in analyzing 
information about what you want to know. The main data from the sample of a 
population in this study was collected using a questionnaire instrument which 
included Product Quality, Promotion, Price on Consumer Loyalty and Customer 
Satisfaction as an intervening variable. Primary data collection uses survey methods. 
The results of the study are that product quality has a significant effect on consumer 
satisfaction in Kampoeng Batik Laweyan Solo. Promotion has a significant effect on 
consumer satisfaction in Kampoeng Batik Laweyan Solo. Price has a significant 
effect on consumer satisfaction in Kampoeng Batik Laweyan Solo. Product quality 
has a significant effect on consumer loyalty in Kampoeng Batik Laweyan Solo. 
Promotion has a significant effect on consumer loyalty in Kampoeng Batik Laweyan 
Solo. Price has a significant effect on consumer loyalty in Kampoeng Batik Laweyan 
Solo. Product quality, promotions and prices have a significant effect on customer 
loyalty with customer satisfaction Kampoeng Batik Laweyan Solo as an intervening 
variable 






Pada era persaingan yang sangat ketat saat ini, perilaku pembelian seseorang 
merupakan sesuatu yang sangat unik. Karena obyek pada setiap orang berbeda-beda. 
Selain itu konsumen juga berasal dari beberapa segmen, sehingga kebutuhan dan 
keinginan juga berbeda. Ada beberapa factor yang berpengaruh terhadap proses 
kepuasan pembelian. Produsen perlu memahami perilaku konsumen terhadap produk 
atau merek pasar, selanjutnya perlu berbagai cara untuk membuat konsumen tertarik 
pada produk yang dihasilkan. Sedangkan konsumen menginginkan produk atau jasa 
yang dibeli sesuai dengan harga dan kebutuhan yang diinginkan. Karena pelanggan 
semakin selektif dalam memilih produk untuk digunakan. Hal inilah yang membuat 
perusahaan harus mempunyai inovasi yang menarik karena semakin ketatnya 
persaingan untuk mendapat perhatian konsumen. Dengan memahami kebutuhan, 
keinginan dan permintaan pelanggan, maka akan memberikan masukan penting bagi 
perusahaan untuk merancang strategi pemasaran agar dapat menciptakan kepuasan 
bagi pelanggannya (Kotler dan Amstrong, 2011). 
Perusahaan bahkan perlu melakukan suatu pendekatan kepada konsumen 
untuk mengetahui kebutuhan dan keinginan konsumen. Dengan begitu pelanggan 
akan mendapat kepuasan sehingga mereka senang dan bersedia menjadi pelanggan 
tetap. Beberapa yang mempengaruhi kepuasan pelanggan yaitu kualitas produk yang 
mencerminkan kemampuan produk untuk menjalankan tugasnya yang mencakup 
daya tahan, kehandalan, kekuatan kemudahan dalam pengemasan dan reparasi 
produk (Kotler dan Amstrong, 2006). Guna memenuhi kepuasan pelanggan, 
perusahaan harus memberi kualitas produk yang bagus, dan juga pelayanan yang 
baik untuk dapat mempertahankan pelanggan dan harga yang terjangkau.  
Semakin majunya perkembangan zaman maka menyebabkan masyarakat 
melupakan salah satu warisan budaya Indonesia yang sudah dikenal di seluruh dunia 
yaitu Batik. Oleh karena para produsen batik akan berlomba untuk memenuhi 
permintaan pasar bukan sekedar pasar local tapi sudah merambah ke pasar 
internasional, hal ini disebabkan karena banyaknya desainer yang dapat mengangkat 
citra batik di setiap pameran sehingga sekarang ini batik tidak hanya dikenal sebagai 
pakaian atau kain tradisional namun juga pakaian yang bisa diikuti sesuai zaman 
namun tetap mempertahankan ciri khas batik, sehingga banyak konsumen di luar 




Menurut (Kotler dan Amstrong 2001) promosi merupakan suatu program 
yang memberi informasi kepada konsumen mengenai keunggulan produk. Kegiatan 
promosi selain iklan atau ublisitas. Yang termasuk kegiatan promosi adalah 
peragaan, pertunjukan, pameran, demonstrasi. Promosi berpengaruh terhadap minat 
konsumen untuk berbelanja. Setelah promosi, terdapat factor yang mempengaruhi 
kepuasan pelanggan yaitu harga. Menurut (Lewis, 1997) Harga adalah jumlah uang 
yang bersedia dibayar oleh pembelu dan bersedia diterima penjual. Harga merupakan 
salah satu factor penting dalam perusahaan untuk mendapat laba. Pelaku usaha harus 
berusaha menetapkan harga yang terjangkau sehingga dapat lebih unggul dari 
pesaing. Maka dengan adanya kebijakan harga, potongan harga yang telah ditentukan 
perusahaan diharapkan dapat meningkatkan penjualan. 
Untuk mendapat kepuasan terhadap pelanggan, maka dibutuhkan beberapa 
factor pendukung yaitu kualitas produk, harga dan promosi. Kepuasan konsumen 
merupakan evaluasi purna beli dimana alternative yang dipilih sekurang-kurangnya 
meberikan hasil sama atau melampaui harapan pelanggan (Tjiptono, 2005). Loyalitas 
jasa menurut Gramer dan Brown (utomo 2006) yaitu derajat sejauh mana seorang 
konsumen menunjukkan perilaku pembelian berulang dari suatu penyedia jasa, dan 
hanya mempertimbangkan menggunakan penyedia jasa ini pada saat muncul 
kebutuhan untuk memakai jasa ini. Dapat disimpulkan bahwa kesetiaan pada merek 
diperoleh karena adanya kepuasan konsumen. 
 
2. METODE 
Jenis penelitian kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini dikumpulkan dengan 
menggunakan instrumen kuesioner. Pengumpulan data dengan metode survei. 
Variabelnya Variabel Dependen (Y) : Loyalitas Konsumen, Variabel Intervening (Z) 
: Kepuasan Konsumen, Variabel Independen (X) terdiri dari : Kualitas Produk (X1), 
Promosi (X2), dan Harga (X3). Populasinya para pengunjung di Kampoeng Batik 
Laweyan. Pengambilan sampel menggunakan Probability Sampling. Data yang 
digunakan terdiri dari data primer dan data sekunder. Alat ukur dengan Uji Validitas, 
Uji Reliabilitas. Teknik Pengumpulan Data dengan Observasi, Kuesioner dan Studi 
Pustaka. Metode Analisis dengan Analisis Deksriptif Kuantitatif, Uji Asumsi Klasik 




Berganda, Uji t, Uji F (Uji Serempak), Analisis Koefisien Determinasi (R
2
), dan 
Analisis Jalur (Path Analisis).  
 
3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
3.1 Deskripsi Data Penelitian 
Tabel 1. Karakteristik Jenis Kelamin Responden 









 Jumlah 100 100% 
Sumber : Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan tabel 1 bahwa jenis kelamin yang mendominasi adalah wanita 
yaitu 51 responden atau sebesar 51% dan pria 49 responden atau sebesar 49%.  
Tabel 2. Karakteristik Umur Responden 













 Jumlah 100 100% 
Sumber : Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan tabel 2 responden yang mendominasi tentang umur yaitu 21 
tahun sebanyak 16 responden atau sebesar 16% dan yang paling rendah didominasi 
usia 39 tahun yaitu sebanyak 1 responden atau sebesar 1%. 
Tabel 3. Karakteristik Alamat Responden 

























 Jumlah 100 100% 
Sumber : Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan tabel 3 yang mendominasi tentang alamat responden yang 
mendominasi beralamat Solo yaitu sebanyak 73 responden atau sebesar 73%. 
Tabel 4. Karakteristik Pendidikan Responden 









 Jumlah 100 100% 




Berdasarkan tabel 4 didominasi pendidikan S1/S2/S3 yaitu sebanyak 66 
responden atau sebesar 66% dan SMA sebanyak 34 responden atau sebesar 34%. 
Tabel 5. Karakteristik Pekerjaan Responden 

















 Jumlah 100 100% 
Sumber : Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan tabel 5 tentang pekerjaan responden didominasi pegawai swasta 
yaitu sebanyak 35 responden atau sebesar 35% sedangkan yang paling rendah adalah 
buruh/karyawan yaitu sebanyak 14 responden atau sebesar 14%. 
Tabel 6. Karakteristik Pendapatan Responden 





< 1,5 Juta 
1,5 Juta – 3 Juta 
3 juta – 5 Juta 









 Jumlah 100 100% 
Sumber : Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan tabel 6 tentang pendapatan responden didominasi 1,5 juta – 3 
juta yaitu sebanyak 43 responden atau sebesar 43% sedangkan yang paling rendah 
adalah3 juta - 5 juta yaitu sebanyak 17 responden atau sebesar 17%. 
3.2 Hasil Analisis 
Tabel 7. Hasil Uji Validitas Kualitas produk  

















Sumber : Data primer diolah, 2019 
Nilai rtabel untuk sampel taraf signifikansi 0,05 adalah 0,195. Hasil tersebut 
menunjukkan bahwa semua butir pernyataan tentang kualitas produk adalah valid, 
karena nilai rhitung lebih besar dari r table. Dengan demikian semua butir pernyataan 




Tabel 8. Hasil Uji Validitas Variabel Promosi 

















Sumber : Data primer diolah, 2019 
Diketahui nilai rtabel untuk sampel taraf signifikansi 0,05 adalah 0,195. Hasil 
tersebut menunjukkan semua butir pernyataan tentang promosi adalah valid, karena 
nilai rhitung lebih besar dari nilai rtabel. Dengan demikian semua butir pernyataan 
angket promosi adalah valid. 
Tabel 9. Hasil Uji Validitas Variabel Harga 

















Sumber : Data primer diolah, 2019 
Diketahui nilai rtabel untuk sampel taraf signifikansi 0,05 adalah 0,195. Hasil 
tersebut menunjukkan semua butir pernyataan tentang harga adalah valid, karena 
nilai rhitung lebih besar dari nilai rtabel. Dengan demikian semua butir pernyataan 
angket harga adalah valid. 
Tabel 10. Hasil Uji Validitas Variabel Kepuasan Konsumen 

















Sumber : Data primer diolah, 2019 
Diketahui nilai rtabel untuk sampel taraf signifikansi 0,05 adalah 0,195. Hasil 
tersebut menunjukkan semua butir pernyataan tentang kepuasan konsumen adalah 
valid, karena nilai rhitung lebih besar dari nilai rtabel. Dengan demikian semua butir 
pernyataan angket kepuasan konsumen adalah valid. 
Tabel 11. Hasil Uji Validitas Variabel Loyalitas Konsumen 





















Hasil nilai rtabel untuk sampel taraf signifikansi 0,05 adalah 0,195. Hasil 
tersebut menunjukkan butir pernyataan tentang loyalitas konsumen adalah valid, 
karena nilai rxy lebih besar dari nilai rtabel. Dengan demikian semua butir pernyataan 
angket loyalitas konsumen adalah valid. 
Tabel 12. Hasil Uji Reliabilitas 
















Sumber : Data primer diolah, 2019 
Hasil pengujian reliabilitas terhadap semua variabel dengan Cronbach’s 
Alpha sebagaimana terlihat pada tabel 12 menunjukkan bahwa nilai Alpha lebih dari 
0,6. Oleh karena itu dapat ditentukan bahwa semua instrumen penelitian ini adalah 
reliabel.  
Tabel 13. Hasil Uji Multikolinearitas 













Tidak terjadi multikolineritas 
Tidak terjadi multikolineritas 
Tidak terjadi multikolineritas 
Tidak terjadi multikolineritas 
Sumber : Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan pada tabel 13 menunjukkan bahwa masing-masing variabel 
mempunyai nilai VIF dibawah angka 10 dan mempunyai nilai tolerance diatas 0,10. 
Dengan demikian dapat dinyatakan juga model regresi ini tidak terdapat 
multikolinearitas. 
Tabel 14. Hasil Uji Heteroskedastisitas 









Tidak terjadi Heteroskedastisitas 
Tidak terjadi Heteroskedastisitas 
Tidak terjadi Heteroskedastisitas 
Tidak terjadi Heteroskedastisitas 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan hasil yang ditunjukan tabel tersebut nampak bahwa semua 
variabel menunjukkan nilai p lebih besar dari 0,05, sehingga dapat di simpulkan 




Tabel 15. Hasil Uji Regresi Linear Berganda Persamaan 1 
Variabel B thitung Sig 
(Constant) -0,117 -0,633 0,528 
Kualitas produk 0,388 3,217 0,002 
Promosi 0,123 1,839 0,069 
Harga 0,596 3,985 0,000 
R   = 0,542  Fhitung = 13,319 
Rsquare  = 0,294  Sig. = 0,000 
Adjusted 4Rsquare = 0,272 
Sumber : Data primer diolah, 2019 
Y = -0,117 + 0,388X1 + 0,123X2 + 0,596X3  
Konstanta () = -0,117, dengan parameter negatif menunjukkan kepuasan 
konsumen adalah negatif, jika variabel kualitas produk, promosi dan harga adalah 
konstan. 
Koefisien b1 = 0,388 besarnya pengaruh kualitas produk dengan parameter 
positif pada koefisien b1 menunjukkan jika kualitas produk semakin kuat maka 
kepuasan konsumen semakin meningkat atau sebaliknya. 
Koefisien b2 = 0,123 besarnya pengaruh promosi dengan parameter positif 
pada koefisien b2 menunjukkan jika promosi semakin meningkat maka kepuasan 
konsumen semakin meningkat atau sebaliknya. 
Koefisien b3 = 0,596 besarnya b3 harga dengan parameter positif pada 
koefisien b3 menunjukkan jika harga semakin meningkat maka kepuasan konsumen 
semakin meningkat atau sebaliknya. 
Tabel 16. Hasil Uji Regresi Linear Berganda Persamaan 2 
Variabel B thitung Sig 
(Constant) -0,096 -0,618 0,538 
Kualitas produk 0,277 2,596 0,011 
Promosi 0,163 2,853 0,005 
Harga 0,423 3,122 0,002 
Z 0,200 2,334 0,022 
R   = 0,620  Fhitung = 14,827 
Rsquare  = 0,384  Sig. = 0,000 
Adjusted Rsquare = 0,358 
Sumber : Data primer diolah, 2019 




Konstanta () = -0,096, dengan parameter negatif menunjukkan loyalitas 
konsumen adalah negatif, jika variabel kualitas produk, promosi, harga dan kepuasan 
konsumen adalah konstan. 
Koefisien b1 = 0,277 besarnya pengaruh kualitas produk dengan parameter 
positif pada koefisien b1 menunjukkan jika kualitas produk semakin kuat maka 
loyalitas konsumen semakin meningkat atau sebaliknya 
Koefisien b2 = 0,163 besarnya pengaruh promosi dengan parameter positif 
pada koefisien b2 menunjukkan jika promosi semakin meningkat maka loyalitas 
konsumen semakin meningkat atau sebaliknya. 
Koefisien b3 = 0,423 besarnya b3 harga dengan parameter positif pada 
koefisien b3 menunjukkan jika harga semakin meningkat maka loyalitas konsumen 
semakin meningkat atau sebaliknya. 
Koefisien b4 = 0,200 besarnya b4 kepuasan konsumen dengan parameter 
positif pada koefisien b3 menunjukkan jika kepuasan konsumen semakin meningkat 
maka loyalitas konsumen semakin meningkat atau sebaliknya. 
Tabel 17. Hasil uji t Persamaan 1 
















Sumber: Data diolah, 2019 
Dari hasil tabel 17 tersebut dapat diketahui sebagai berikut: 
Variabel kualitas produk diketahui nilai thitung (3,217) lebih besar daripada 
ttabel (1,985) atau dapat dilihat dari nilai signifikansi 0,002 <  = 0,05. Oleh karena 
itu, Ho ditolak, artinya kualitas produk mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap kepuasan konsumen. 
Variabel promosi diketahui nilai thitung (1,839) lebih kecil daripada ttabel 
(1,985) atau dapat dilihat dari nilai signifikansi 0,069 >  = 0,05. Oleh karena itu, Ho 
ditolak, artinya promosi tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
kepuasan konsumen. 
Variabel harga terhadap kepuasan konsumen diketahui nilai thitung (3,985) 
lebih besar daripada ttabel (1,985) atau dapat dilihat dari nilai signifikansi 0,000 <  = 




Tabel 18. Hasil uji t Persamaan 2 





















Sumber: Data diolah, 2019 
Variabel kualitas produk diketahui nilai thitung (2,596) lebih besar daripada 
ttabel (-1,985) atau dapat dilihat dari nilai signifikansi 0,011 <  = 0,05. Oleh karena 
itu, Ho ditolak, artinya kualitas produk mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap loyalitas konsumen. 
Variabel promosi diketahui nilai thitung (2,853) lebih besar daripada ttabel 
(1,985) atau dapat dilihat dari nilai signifikansi 0,005 <  = 0,05. Oleh karena itu, Ho 
ditolak, artinya promosi mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap loyalitas 
konsumen. 
Variabel harga terhadap loyalitas konsumen diketahui nilai thitung (3,122) lebih 
besar daripada ttabel (1,985) atau dapat dilihat dari nilai signifikansi 0,002 <  = 0,05, 
artinya harga berpengaruh terhadap loyalitas konsumen. 
Variabel kepuasan konsumen diketahui nilai thitung (2,334) lebih besar 
daripada ttabel (1,985) atau dapat dilihat dari nilai signifikansi 0,022 <  = 0,05. Oleh 
karena itu, Ho ditolak, artinya kepuasan konsumen mempunyai pengaruh yang 
signifikan terhadap loyalitas konsumen. 
Tabel 19. Hasil Uji F (Uji Serempak) Persamaan 1 
Variabel Fhitung Ftabel Keterangan 
Kualitas Produk, Promosi dan Harga 13,319 3,15 Ho ditolak 
Sumber : Data diolah 2019 
Berdasarkan hasil diketahui Fhitung > Ftabel 13,319 > 3,15), maka Ho ditolak 
berarti ada pengaruh yang signifikan antara kualitas produk (X1), promosi (X2) dan 
harga (X3) secara bersama-sama terhadap kepuasan konsumen (Z) dan dibuktikan 
dengan nilai sig (0,000) lebih kecil dari dari 0,05 () maka kualitas produk (X1), 
promosi (X2) dan harga (X3) secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap 
kepuasan konsumen (Z).  
Tabel 20. Hasil Uji F (Uji Serempak) Persamaan 2 
Variabel Fhitung Ftabel Keterangan 
Kualitas Produk, Promosi dan Harga 14,827 2,76 Ho ditolak 




Berdasarkan hasil diketahui Fhitung > Ftabel 14,827 > 2,76), maka Ho ditolak 
berarti ada pengaruh yang signifikan antara kualitas produk (X1), promosi (X2), harga 
(X3) dan kepuasan konsumen (Z) secara bersama-sama terhadap loyalitas konsumen 
(Y) dan dibuktikan dengan nilai sig (0,000) lebih kecil dari dari 0,05 () maka 
kualitas produk (X1), promosi (X2), harga (X3) dan kepuasan konsumen (Z) secara 
bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen (Y).  
Tabel 21. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R
2
) Persamaan 1 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 .542
a
 .294 .272 .06877 
Sumber : Data diolah 2019 
Berdasarkan hasil analisis data yang menggunakan bantuan komputer 
program SPSS for windows maka dapat diperoleh Adjusted R square (R
2
) sebesar 
0,272, hal ini menunjukkan bahwa variabel kualitas produk, promosi dan harga 
mempunyai pengaruh terhadap kepuasan konsumen sebesar 27,2%. Sedangkan 
sisanya (100% – 27,2% = 73,8%) dipengaruhi oleh faktor-faktor lain diluar variabel 
yang diteliti, antara lain kualitas produk, promosi, harga.  
Tabel 22. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R
2
) Persamaan 2 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 .620
a
 .384 .358 .05774 
Sumber : Data primer diolah 2019 
Berdasarkan hasil analisis data yang menggunakan bantuan komputer 
program SPSS for windows maka dapat diperoleh Adjusted R square (R
2
) sebesar 
0,358, hal ini menunjukkan bahwa variabel kualitas produk, promosi dan harga 
mempunyai pengaruh terhadap loyalitas sebesar 35,8%. Sedangkan sisanya (100% – 
35,8% = 65,2%) dipengaruhi oleh faktor-faktor lain diluar variabel yang diteliti, 
kualitas produk, promosi, harga dan kepuasan konsumen. 
Tabel 23. Hasil Uji Path 
Model Variabel Koefisien Kode nilai Path 

























3.3 Pembahasan  
1) Pengaruh kualitas produk terhadap kepuasan konsumen 
Variabel kualitas produk diketahui nilai thitung (3,217) lebih besar daripada ttabel 
(1,985) atau dapat dilihat dari nilai signifikansi 0,002 <  = 0,05. Oleh karena itu, Ho 
ditolak, artinya kualitas produk mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
kepuasan konsumen. Kualitas produk menurut Kotler dan Armstrong (2004) meliputi 
beberapa dimensi kualitas produk adalah kinerja, reliabilitas, feature, keawetan 
konsisten, desain, estetika, persepsi kualitas. 
2) Uji pengaruh variabel promosi terhadap kepuasan konsumen adalah sebagai 
berikut : 
Variabel promosi diketahui nilai thitung (1,839) lebih kecil daripada ttabel (1,985) atau 
dapat dilihat dari nilai signifikansi 0,069 >  = 0,05. Oleh karena itu, Ho ditolak, 
artinya promosi tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap kepuasan 
konsumen. Promosi menurut Swastha (2007) adalah arus informasi satu arah yang 
dibuat untuk mengarahkan seseorang kepada tindakan yang menciptakan pertukaran 
dalam pemasaran. 
3) Uji pengaruh variabel harga terhadap kepuasan konsumen adalah sebagai berikut: 
Variabel harga terhadap kepuasan konsumen diketahui nilai thitung (3,985) lebih besar 
daripada ttabel (1,985) atau dapat dilihat dari nilai signifikansi 0,000 <  = 0,05, 
artinya harga berpengaruh terhadap kepuasan konsumen. Harga adalah sejumlah 
uang yang ditukar untuk sebuah produk atau jasa (Kotler dan Amstrong, 2001). 
Harga juga merupakan jumlah dari seluruh nilai yang ditukarkan oleh konsumen 
untuk menggunakan atau memiliki suatu barang maupun jasa. 
4) Uji pengaruh variabel kualitas produk terhadap loyalitas konsumen adalah 
sebagai berikut : 
Variabel kualitas produk diketahui nilai thitung (2,596) lebih besar daripada ttabel (-
1,985) atau dapat dilihat dari nilai signifikansi 0,011 <  = 0,05. Oleh karena itu, Ho 
ditolak, artinya kualitas produk mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
loyalitas konsumen. Hubungan antara kualitas produk dengan kepuasan kosumen 
sangatlah penting bagi perusahaan, kepuasan  pelanggan dipengaruhi oleh kualitas 
suatu produk, yaitu kentun gan  apa saja yang diberikan pada produk tersebut. 
Apabila suatu situasi pemasaran yang semakin ketat prsaigannya, peranan klitas 




konsumen juga akan menyukai produk yang menawarkan kualitas yang baik 
(Lopiyoadi dan Hamdani, 2006) 
5) Uji pengaruh variabel promosi terhadap loyalitas konsumen adalah sebagai 
berikut : 
Variabel promosi diketahui nilai thitung (2,853) lebih besar daripada ttabel (1,985) atau 
dapat dilihat dari nilai signifikansi 0,005 <  = 0,05. Oleh karena itu, Ho ditolak, 
artinya promosi mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap loyalitas konsumen. 
Promosi dengan kepuasan konsumen sangatlah penting bagi perusahaan, sebab 
promosi merupakan suatu bentuk aktivitas pemasaran yang berusha untuk 
menyebarkan suatu informasi, memengaruhi, dan mengingatkn pasar sasaran atas 
perusahaan dan produknya, agar bisa menerima, membeli, dan merasa puas terhadap 
produk yang ditawarkan oleh perusahaan (Alma, 2007) 
6) Uji pengaruh variabel harga terhadap loyalitas konsumen adalah sebagai berikut 
Variabel harga terhadap loyalitas konsumen diketahui nilai thitung (3,122) lebih besar 
daripada ttabel (1,985) atau dapat dilihat dari nilai signifikansi 0,002 <  = 0,05, 
artinya harga berpengaruh terhadap loyalitas konsumen. Harga yang tinggi 
menyebabkan perusahaan dapat mengurangi tingat kesalahan atau mengurangi 
pemborosan terhadap produk, suatu produk yang memiliki kualitas adalah produk 
yang dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan sesuai harapan konsumen, bakan 
dapat melebihi apa yang di harapkan, sehigga konsumen puas terhadap produk 
tersebut. Jika harga yang telah di beli memenuhi harapan yang diinginkan konsumen, 
hal ini aka menimbulkan kepuasan bagi kosumen. 
7) Uji pengaruh variabel kepuasan konsumen (Z) terhadap loyalitas konsumen 
adalah sebagai berikut : 
Variabel kepuasan konsumen diketahui nilai thitung (2,334) lebih besar daripada ttabel 
(1,985) atau dapat dilihat dari nilai signifikansi 0,022 <  = 0,05. Oleh karena itu, Ho 
ditolak, artinya kepuasan konsumen mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
loyalitas konsumen. Menurut Oliver (dalam Marknesis, 2009), adalah perasaan 
senang atau kecewa yang didapatkan seseorang dari membandingkan antara kinerja 
(atau hasil) produk yang dipersepsikan dengan ekspetasinya. Maka dari itu, 
konsumen dapat puas atau tidak sangat bergantung pada kinerja produk 
dibandingkan ekspetasi konsumen bersangkutan dan konsumen menginterprestasikan 




rendah dibanding ekspetasi, maka konsumen bersangkutan tidak merasa puas. Dan 
jika kinerja sama dengan ekspetasi, maka ia akan senang atau merasa puas. Namun 
bila kinerja melampaui ekspetasi, maka konsumen akan sangat merasa puas bahkan 
bahagia 
   
4. PENUTUP 
4.1 Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah dilakukan, maka dapat 
ditarik kesimpulan sebagai berikut: 
1) Kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen 
Kampoeng Batik Laweyan Solo. 
2) Promosi berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen Kampoeng Batik 
Laweyan Solo. 
3) Harga berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen Kampoeng Batik 
Laweyan Solo. 
4) Kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen Kampoeng 
Batik Laweyan Solo 
5) Promosi berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen Kampoeng Batik 
Laweyan Solo.  
6) Harga berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen Kampoeng Batik 
Laweyan Solo  
7) Kualitas produk, promosi dan harga berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 
pelanggan dengan kepuasan konsumen Kampoeng Batik Laweyan Solo sebagai 
variabel intervening 
4.2 Saran 
Berdasarkan kesimpulan diatas peneliti memberikan beberapa saran sebagai berikut: 
1) Bagi pengelola sebaiknya lebih meningkatkan lagi promosi agar konsumen lebih 
mengenal lagi keberadaan kampung baik sebagai pusat batik di kota solo. 
2) Bagi peneliti selanjutnya sebaiknya juga menambah variabel yang diteliti. 
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